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CAPITOLUL UNU

Devino persoana
cdreia oamenii vor sa-i spuna ,,da“

Odaté ca niciodata, intr-o zi norocoasa, te-ai nascut — influent. De fapt,
influenta era singura ta modalitate de supravietuire. Nu aveai dinti ascu-
titi sau gheare cu care s te aperi. Nu puteai sa fugi sau sa te camuflezi.
Inca nu pareai prea inteligent, dar aveai o capacitate innascuta de a-ti ex-
prima dorintele, de a te conecta cu alte fiinte umane si de a le convinge sa
aiba grija de tine. Ceea ce au si facut, zile si nopti (nedormite), ani de zile.

Cand ai invatat sa vorbesti, ai inceput sa te exprimi cu mai multa
precizie, folosindu-ti cuvintele pentru a deveni mai influent. Le-ai spus
celorlalti ce voiai si ce nu voiai. NU! Ai inteles curand ca viata poate fi
negociata si ai inceput sa ceri sd te culci mai tarziu, sa petreci mai mult
timp in fata televizorului si sd primesti dulciurile preferate. Erai ca un
mic vanzator de covoare dintr-un bazar marocan. Exercitarea influentei
era ceva la fel de natural ca respiratia. Deveneai tot mai puternic fizic, dar
principalul tau atu era capacitatea de a-i convinge pe oameni si puni in
practica ideile tale exceptionale.

Influenta interpersonald este marele nostru avantaj ca fiinte umane,
transmis de la o generatie la alta prin ADN. Ea le-a permis membrilor

speciei noastre sa se adune in grupuri, s& munceasca impreuna si sa se
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raspandeasca pe tot globul. Si va ramane avantajul nostru in aceasta lume
din ce in ce mai digitalizata, atata vreme cat oamenii sunt la conducere.
Influenta ti-a adus succesul pe care il ai si este calea catre ce doresti si faci.
Este iubirea pe care o vei darui in aceasti lume si mostenirea pe care o vei
ldsa in urma.

Dar lucrurile nu sunt chiar atat de simple, nu-i asa? Chiar daci stii ca
toate cele de mai sus sunt adevarate, abilitatea ta de a influenta a devenit
tot mai complicatd pe masuri ce ai crescut. Cand sfera ta de influenta din
copilarie se extindea, erai totodatd invatat sa fii cuminte si ascultitor. Sa te
supui normelor, regulilor, parintilor si profesorilor. Nu erai incurajat si fii
autoritar sau pretentios. Ai fost invatat s& muncesti din greu ca sa meriti
ceea ce vrei, sa-ti astepti randul, sa nu faci valuri, sa nu ocupi prea mult
spatiu. Era in regula sa sustii cauzele altora, dar a-ti sustine propria cauzi
era considerat o formd de lauda. Influenta de care te bucurasesi cAndva nu
mai era la fel de naturala si ai inceput sa te indoiesti de ea.

Cand oamenii sunt intrebati daca le-ar placea si aibd mai multa in-
fluentd, ei raspund afirmativ — fiindcd influenta inseamna putere. A fi
influenti ne permite sa facem schimbari, s& directionam resurse, s miscam
inimile si mintile celorlalti. Influenta este precum gravitatia: ne atrage unii
spre altii in relatii. Este o cale cétre fericire si citre o prosperitate insemnats,
durabila si contagioasa.

Dar daca-i intrebam ce parere au despre strategiile si tacticile de
influentare, multi oameni le considera ,manipulative, ,parsive” si ,coerci-
tive”! Semnificatia influentei a fost distorsionata de persoane lacome care
folosesc tactici ieftine pentru a vinde masini uzate, a promova produse de
la sponsorii lor pe retelele de socializare si a ne convinge s cumparam
acum, fiindca stocurile sunt limitate! Chiar si unii dintre maestrii mei pre-
ferati in domeniu, precum Robert Cialdini si Chris Voss, ne incurajeaza sa
folosim ,arme ale influentei” ca sa ne ,invingem oponentii“? Specialistii
in marketing (printre care ma numadr si eu) ii numesc pe clienti ,tinte",

asa cum ar proceda un seducitor de profesie sau un escroc. Cercetatorii
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(ma numar si printre ei) ii numesc pe participantii la studii ,subiecti®, iar
pentru experimentele lor folosesc termenul ,manipuliri® Influenta tran-
zactionala ii trateazd pe oameni ca obiecte.

Aceste tactici pot reprezenta un standard in vanzéri si in marketing,
dar nu functioneaza in majoritatea situatiilor cotidiene. Nu functioneaza
in relatia cu seful, cu colegii, cu angajatii, cu prietenii sau cu familia. Daca
vrei si creezi si sa pastrezi o relatie, nu poti folosi aceleasi trucuri ca atunci
cand vrei sd vinzi o masind. Chiar si succesul in afaceri se bazeazi, in
ultimd instanta, pe relatii de durata sub forma recomandarilor, a reclamei
din om in om, a loialitatii clientilor si a fidelizarii angajatilor. Vrem ca
oamenii sd spuna ,da“ atdt azi, cat si in viitor.

Cand devii cineva céruia oamenii vor si-i spuna ,da* esti rasplatit din
plin. Chiar dacid banii nu sunt o prioritate, ei te ajuti sa faci alte lucruri
si pot fi un reper al influentei. Nu e o coincidenta ci locurile de munca
bazate pe influenta interpersonala sunt bine platite. Cei mai buni agenti
de vanzari primesc mai multi bani decét sefii lor; lobbistii castiga mai
mult decat politicienii pe care-i influenteazi. A deveni mai influent are
si alte avantaje tangibile — medicii care stiu s& comunice riscd mai putin
sd fie dati in judecatd pentru malpraxis®, indiferent de soarta pacientilor,
iar directorii care sunt instruiti in comunicare sunt considerati lideri
maj buni.?

Oamenii care trec de la influenta tranzactionala de tipul castig—pier-
dere la influenta personald, mutuald, pe care o vei redescoperi in aceasta
carte, pot culege si roade imateriale — vor deveni prieteni mai buni, sfi-
tuitori de incredere, parteneri si parinti mai implicati. Putem reaprinde
acea scanteie din copilarie care ne ficea sa visim, sd punem intrebiri,
sd pleddm, sa negociem si sd perseveram fara sa ne indoim de noi insine.
Vom vedea cum chipurile celorlalti se lumineaza cénd le impartisim o
idee grozavi sau le propunem un lucru nebunesc care s-ar putea si mear-
ga; vom incheia tranzactii la care nici nu indrazneam s visam; ne vom

bucura de confortul si de libertatea ce insotesc succesul; vom ofta usurati
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cand persoana care ne opune rezistenta, fie ea seful, angajatul, copilul,
périntele, partenerul sau prietenul nostru, zambeste si spune: ,Bine, hai
s-o facem”,

Poate ci te simti o persoand influenta fatd de clienti, de pilda. Insa
chiar si cei care stiu cum sa-i influenteze pe oameni in anumite domenii
tind sd se simtd neputinciosi in altele. Am lucrat cu directori executivi
care se temeau si le ceara fiicelor adolescente sa-si facd ordine in camera,
cu agenti de bursa de pe Wall Street care se simteau stanjeniti incercand
sa atragd atentia unui barman ocupat, cu politicieni in curs de ascensiu-
ne carora le era atat de greu sa dea telefoane pentru a obtine sponsorizari
incét au fost nevoiti sa-si schimbe cariera, cu activisti celebri gata sa stea
dupai gratii pentru drepturile altora, dar cdrora li se punea un nod in gat
cand incercau sa-si apere propriile drepturi.

Cred cd oamenii buni, in special, au mari retineri in a-i influenta pe
altii intrucat nu vor sa manipuleze pe nimeni. lar oamenii inteligenti
au sanse mai mari si inteleagd gresit cum functioneaza influenta. Prin
urmare, dacd esti un om bun si destept, probabil ca ai un conflict in-
terior care te impiedica sa fii cat de influent poti fi. Dar, cdnd iti vei
schimba perspectiva si vei incerca niste instrumente noi, vei vedea ca
unele obstacole dispar.

lata zece conceptii gresite pe care le vom discuta:

1. Insistent = influent.
De fapt, e exact pe dos. Pentru a fi influent trebuie sa fii influentabil.
[ar dacd oamenii nu se tem sa-ti spund ,nu’, sunt sanse mai mari

sa-ti spuna ,da”“

2. Daca oamenii inteleg datele, vor lua decizia corecta.
Fiindca mintea nu functioneaza asa cum credem, datele sunt mult
mai putin convingitoare decat credem. Vom vedea cum decid oa-
menii si vei invata moduri mai eficiente de a-i incuraja pe ceilalti sa

faca alegeri bune.
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3. Oamenii actioneaza pe baza valorilor si a deciziilor lor
constiente.
Toti vrem sé actionam pe baza valorilor si a deciziilor noastre con-
stiente, dar intre intentii si comportament exista o prapastie imensa.
A face pe cineva sa se razgindeascd nu inseamnd neapirat a-i influ-

enta comportamentul (ceea ce reprezinti scopul nostru).

4. A fi influent inseamna a-i convinge pe cei care nu cred si a-i
supune vointei noastre pe cei care opun rezistenta.
Nu, succesul unei idei extraordinare se bazeazi pe existenta unor
aliati entuziasti. Eforturile tale de a-i gési si a-i motiva vor avea efecte

mult mai profunde decét eforturile de a invinge rezistenta celorlalti.

5. O negociere este o bitilie.
Poate ai impresia cd o negociere este un conflict, insi majoritatea oa-
menilor pur si simplu incearca sa nu fie luati de fraieri. Cu ct nego-
ciatorul are mai multd experients, cu atit sunt sanse mai mari si fie

cooperant — si sa aiba succes.

6. Daci le ceri mai mult, oamenii te vor plicea mai putin.
Sentimentele celorlalti fata de tine depind mai degrabi de cum le ceri,
nu de cdt de mult le ceri. Iar cind ambele parti sunt multumite de

cum merg lucrurile, sunt sanse mult mai mari si le finalizeze.

7. Oamenii cei mai influenti pot determina pe oricine sa faca orice.

Lucrurile nu stau asa, ceea ce e bine pentru ambele parti.

8. Esti un bun observator al oamenilor si poti depista imediat
o inseldtorie.
Din pacate nu ne pricepem deloc sa detectdm minciuni. Dar o si-ti
prezint cateva semnale de avertizare care-ti permit s te protejezi pe

tine si pe altii de oamenii dornici si te influenteze ca si-ti faca riu.
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9. Oamenii nu-i asculta pe cei ca tine.
Poate cd o voce din mintea ta iti spune cd, pentru a atrage atentia
celorlalti, trebuie sa fii mai extrovertit, mai in varstd, mai tanar, mai
atragator, mai bine educat, sd ai mai multd experienta, sa ai rasa
potrivita sau sa fii un vorbitor nativ al unei limbi. In aceastd carte
vei invita sd vorbesti astfel incat ceilalti sa te asculte — si si asculti

astfel incat ei si vorbeasca.

10. Nu meriti putere, bani, iubire sau orice altceva iti doresti
in secret.
Nu voi incerca si te conving cd meriti sa fii influent; nici mécar nu
stiu ce ar insemna acest lucru pentru tine. Ceea ce stiu este ca nu
cel care o merité are influenta, ci acela care o intelege si o practica.

Iar, curand, acesta vei fi tu.

S& nu te pricepi la ceva important pentru tine — si s fie nevoie sa studiezi,
sd exersezi si sa muncesti din greu pentru a-ti cultiva abilitatile — poate fi
neplacut. Dar cind abilitétile tale se vor dezvolta, vei sti exact ce ai facut,
vel putea si repeti acest proces si chiar sa-i inveti pe altii acelasi lucru. Stiu

asta din proprie experientd.

Nu am trecut cu bine prin copilirie si adolescenta datoritd farmecului
meu irezistibil. Am crescut intr-o familie in care arta era mai importanta
decét banii, impértind singurul dormitor din apartament cu sora mea, in
timp ce mama dormea pe canapea. Mama era o artistd, cea mai creativa
si mai amuzanta persoand pe care am cunoscut-o vreodata. N-aveam bani
de inghetatd? Cautam pe pista de biciclete maruntisul pe care il ldsase
universul ca sa-1 gasim noi. Cand a organizat o tabard de vara, ne-a legat la
ochi si ne-a lasat in padure cu o busold si o hartd topografica menite sa ne

ajute sa gasim drumul de intoarcere. Cand eu sau sora mea aveam nevoie
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de o zi pentru a avea grija de sanatatea noastrd mentald, mama chiulea
de la lucru si facea impreund cu noi proiecte artistice: o masini de ghicit
viitorul din mancare sau un dinozaur in mirime naturald din plasi de
sdrma si papier-maché. Mama ne ducea la baruri unde cantau prietenii ei
in trupe punk si la petreceri unde acestia se jucau cu placi Ouija.

Viata de acasé era o aventura continud, dar la scoald ma simteam sin-
gurd. Oamenii nu md bagau in seama cand vorbeam. Constant. Singura
explicatie pe care am gasit-o a fost ca timbrul vocii mele vibra la aceeasi
frecventd ca sunetele ambientale din atmosfera Pamantului. Nu mi-era
usor sa-mi fac prieteni.

Transformarea mea intr-o persoand influenti a inceput cu teatrul.
Déandu-mi seama cd oamenii trebuie si te asculte cand esti pe scena,
am fost la o auditie pentru o punere in scena a spectacolului Aladdin,
unde toti aveam replici. Am fost Cizmarul numaérul 3, care avea mustati
si un fes. Replica mea era ,Pantofi de vanzare!“. N-am strilucit, dar am
perseverat. Multi ani mai tarziu, cariera mea de actrita a luat sfarsit la fel
de lamentabil cum incepuse, cu un rol intr-un film obscur despre karate,
atat de plictisitor incat parintii mei au adormit in timpul vizionarii. Dar
anil de formare si de practica actoriceasca mi invétasera cite ceva despre
conexliune si carisma.

M-am folosit de aceste aptitudini cAnd am lucrat in vanzari. Nu erau
slujbe sofisticate. Bateam la usile oamenilor si le telefonam, intrerupandu-i
in timpul mesei, ca si le vand abonamente la Golf Digest. Dar am invatat
cum sa cer lucruri si cum sd supravietuiesc unui refuz. Am invatat si fiu
curioasa fatd de rezistenta celorlalti in loc s ma opun. Dupa facultate,
am urmat un master in administrarea afacerilor la Universitatea din
California de Sud si am inceput s& lucrez in marketing, promovand mai
intai dispozitive medicale, apoi jucarii. Am invatat cum sa negociez si cum
sa fac cercetare de piata. Am invétat cum sa-i influentez pe copii — ceea
ce, asa cum stie orice parinte, e o adeviratd maiestrie. Am condus un

departament in valoare de doud sute de milioane de dolari al brandului
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Barbie, am calatorit pe cheltuiala firmei si m-am distrat pe cinste. Dar
eram si frustratd.

Treaba mea era si-i influentez pe clienti, dar jumatate din timp mi-o
petreceam incercand sa-i conving pe oamenii cu care lucram sa ia decizii
inteligente. Lucram luni de zile la o linie de jucarii, realizand analize am-
ple pentru a sustine lansarea ei pe piatd, dupd care presedintele stramba
din nas si ne spunea sa o luam de la capat fiindca ceva ii spunea cd n-o sa
meargd. Cum puteau oamenii aflati la conducerea unor mari companii
si ia asemenea decizii spontane? Si cum de treceau cu vederea atat de usor
incercarile mele de a influenta acele decizii? Nu, serios, cum?

Am facut ce face orice soarece de biblioteca atunci cand vrea sa inte-
leaga ceva — m-am inscris la un doctorat. Intai la MIT, apoi la Harvard.
Am colaborat cu unii dintre cei mai creativi specialisti in stiinte com-
portamentale pentru a intelege cum iau oamenii decizii cu adevdrat si ce
anume le influenteaza cu adevdrat comportamentul. Printre altele, cerce-
tarile mele au presupus si-i fac pe oameni sd manance mai sanatos, sa-si
pliteascd datoriile de pe cardul de credit, sa faca voluntariat si sd doneze
organizatiilor de caritate. Am studiat si partea intunecata a psihologiei
care analizeaza de ce oamenii se mint unii pe altii — si pe ei insisi. Google
a folosit cadrul meu de economie comportamentald pentru a-si elabora
recomandarile alimentare, ajutand zeci de mii de angajati din lumea in-
treagd sd manance mai sanatos. Am fost atrasd de economia comporta-
mentald datorita filosofiei morale pe care se bazeaza: cand pui presiune pe
oameni pentru a le influenta comportamentul, trateaza-i ca fiinte umane
si respecta-le libertatea de decizie.

M-am aldturat corpului profesoral de la Yale School of Management
si, in cursul de la masterul de administrarea afacerilor pe care il predam
(si inca o fac), am imbinat tot ce stiam despre teoria si practica influen-
tei: economie comportamentald, carisma, negociere, cum sa facem fatd
rezistentei si respingerilor si tot asa. Oamenii erau atat de dornici sa-si

cultive aceste abilitati incat am avut sala plind din prima zi, iar, curand,
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»Stapanirea abilitatii de a influenta si de a convinge” a devenit cel mai po-
pular curs de la scoala de afaceri, la care participau studenti din toata uni-
versitatea. Cursul a evoluat continuu de un deceniu incoace, timp in care am
testat idel noi, am descoperit noi date stiintifice si am invatat din jurnalele
In care studentii mei reflecteaza la succesele si la esecurile lor, dar si din
discutiile cu managerii care participa la workshopuri pe care le tin in toata
lumea. De aici s-a nascut ideea acestei carti.

De-a lungul anilor, studentii mei mi-au aritat ca practicarea celor pre-
date la curs iti oferd sansa de a-ti transforma viata — intr-o masurd mai mare
sau mai mica. Indiferent dacd negociezi tranzactii mai avantajoase pentru
tine sau pentru altii, creezi favoruri si oportunitati neasteptate pentru toti
cei implicati sau produci schimbari semnificative in familia ta, in comunita-
tea ta sau chiar in lumea intreaga, influenta este superputerea ta.

In loc sa incerc si te invit totul despre influentd (ceea ce ar fi imposi-
bil), ma voi concentra asupra unor obiective usor de indeplinit — perspec-
tive surprinzétoare, schimbari marunte si actiuni realizabile cu un impact
enorm. Cand practici, initial s-ar putea si fii neindeménatic, ca atunci
cand inveti o limba straina. La inceput e nevoie de multe eforturi consti-
ente si nu e chiar natural. Dar, in cele din urma, noua limb4 va ajunge un
obicei adanc inrddacinat in subconstientul tiu. Pe masura ce iti dezvolti
abilitatea de a influenta, iti vei crea propriile strategii, iar, in final, vei de-
veni capabil sa le aplici fard si-ti dai seama. Dar, pentru a ajunge acolo, e
nevoie de o intelegere aprofundatd a psihologiei influentei, prin urmare
iti voi prezenta o serie de studii-cheie din psihologia sociala, economia
comportamentald, drept, sandtate publica, marketing si neurostiinta refe-
ritoare la modul in care ludm decizii si la fortele invizibile care ne dirijeaza
cu adevarat comportamentul.

Iti voi prezenta instrumente cu nume aiuristice, precum ,Intrebarea
Magica® si ,Brontozaurul Binevoitor®, care au inspirat transformari profe-
sionale, au salvat femei de traficanti sexuali si au schimbat cursul istoriei.

[ti voi arata cum ,sé stralucesti pe scend, cum si negociezi cu usurinti o
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oferta de munca sau o marire de salariu, cum si detectezi la timp mincinosi
si manipulatori care incearci si te influenteze. Te voi invata cum si faci
fata ,copiilor interiori“ obraznici si iti voi prezenta lideri de afaceri, acti-
visti si studenti de-a dreptul incredibili — dar si experti in diverse domenii,
parasutisti, escroci, pe Jennifer Lawrence si pe Genghis Han, un cititor de
ganduri imbracat intr-un costum de gorild si pe omul care a salvat lumea.
Pe parcurs vei intalni distorsiuni temporale, gogosi sub forma cercurilor
olimpice, cerneald invizibila si o revolutie.

In capitolele desemnate printr-un numar intreg vom explora in profun-
zime strategii, date stiintifice si povesti despre subiecte, precum carisma,
rezistenta sau negocieri. Fiecare capitol desemnat printr-un numdr fracti-
onar analizeaza o singura idee. Capitolele pot fi citite in orice ordine, deci
lasd-te cilduzit de curiozitate. Nu e nevoie sa intelegi totul. Este suficient s&
descoperi un lucru marunt care iti poate schimba viata.

Aceastd carte iti va imbogiti cunostintele despre influents, dar, de fapt,
ne dorim sa dobandim intelepciune si si avem un impact. Oamenii infor-
mati castigd concursuri de culturd generald. Oamenii intelepti asculti cu
mintea deschisd si cu un scepticism sinatos, intrebandu-se: ,Cum pot si
imbunitatesc aceastd idee?” sau ,Cine ar mai trebui si stie asta?”. Acesta
este spiritul cu care te invit sa abordezi cartea de fata.

Aceastd perspectiva asupra influentei presupune si ne accesim puterea
de convingere inndscuta si si o dezvoltim pentru a crea o viatd mai buna,
in primul rand pentru noi, dar si pentru cei din jurul nostru. Nu e fizici
cuanticg, totusi este stiintd. Si, totodatd, o poveste de dragoste.



